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（4）“只需要一到两年，投入 3 800 元的可分到




两年，投入 3 800 元的可分到 380 万”的利率的。原
来，利润只来源于他们自己发明的演算公式。这个
计算公式只考虑利润，却从不考虑利润来自于哪
里，够不够这么多人分。
综上，虚假言语行为语言信息的本质是假信
息，炒作的通常是虚概念和假命题。
（二）特点
从特点上来讲，这类语言信息具有高度仿真
性。因为如果没有高度仿真性，它也骗不了人。可以
从它的构造特点和运用特点两方面得到佐证。
1 . 构造特点
①仿真性。所谓仿真性就是传销组织者以假乱
真。要么搬出真信息，带出假信息；要么干脆真假信
息杂糅在一起，让人无从识别，比如：
（5）“商人都是逐利的，哪里好赚钱去哪里。在
老本行里摸爬滚打多年，能不累吗？要是能依托这
么好的‘优惠的金融政策’搞搞投资，轻松又赚钱，
干吗不考虑呢？”
（6）“这就是汶川地震后‘纯资本投资’行业的
一个捐款录像，整个捐款过程都在民政厅大院里举
行，广西卫视还做了现场采访。我这里还有一份报
纸，这是一份在当地非常有影响力的《南国早报》，
我们行业的捐款事迹还上了报纸呢。”
例（5）中把“商人逐利”这个真信息搬出来，但
“这么好的优惠金融政策”却是假信息，企图把假信
息仿真。例（6）中干脆使用别人的捐款视频、采访、
报纸嫁接成自己行业的成果，试图高度仿真，从而
试图达到以假乱真的目的。
②积极性。所谓积极性就是传销组织者较多倾
向于散布正面信息。即使碰到负面信息，他们也换
成正面信息来说。如：
（7）“我还要感谢那些当初把自己骗过来的人。
骗过来是好事。有骗人犯法的，没有说骗人挣钱的。
罗树林 虚假言语行为的信息语言学阐释——以传销谎言为例
95· ·
你要觉得这事挣钱，你咋叫人加入心里都不亏。我
骗你一次让你挣 300 万，你是希望我骗你呢，还是
不骗你呢？”
（8）“其实国家领导人，最头疼的就是满大街人
没事干。所以国家现在引进这个项目，最起码能解
决毕业大学生、退伍军人、下岗职工、农民、社会上
闲散人员这五大人群的就业问题。现在有五百多万
人在做项目，其实就已经解决了五百多万人的就
业。”
例（7）中把“受骗”说成“受益”，例（8）中把“传
销活动”说成是“解决就业”，都是把负面的贬义或
中性词美化成正面的褒义词。
2. 运用特点
①密集性。所谓密集性就是传销组织者在短时
间内对传销参与者进行大脑密集信息灌输。陈忠
（1999）提出“信息场”的概念：相关信息之间相互依
赖、相互影响的互动关系。我们认为，信息场是有
“密度”的。信息场分布越密，中心主题越突出，越容
易让人接受。如：
（9）“排除一切外来干扰，每天至少看两遍资本
运作的书，每天参加听课，反复背诵、反复抄写。日
复一日反复修炼，总有一天会成功。”
例（9）中传销组织者对参与者进行轮流洗脑，
如此高密度的信息场足以使参与者思维瞬时聚焦，
甚至可能产生“心理强迫症”和“心理依赖症”，最终
达到非传销书不看，非传销课不听、非传销话不讲
的程度。
②选择性。所谓选择性就是传销组织者会精心
选择开导者、慎重游说加盟者。
A、“开导”的人一定要具备以下几个条件：不能
太年轻，有成功人士派头，面善，能言；
B、“加盟”的人一定要具备以下几个条件：想短
期致富，有一定经济能力，熟人，交际面适度（有一
定交际能力，但交际能力又不能太广）。
这里还有个“决选”的问题。“决选”是传销组织
者让参与者产生“唯一选择”的决绝心理。陈忠
（1999）认为“白色信息”是指“能够解码、破译的信
息”，所以传销组织者尽量说一些浅显易懂的道理，
让你笃信他讲的是正确的；“黑色信息”是指“大脑
完全不可理解和处理的信息”，所以组织者常常编
造一些传销神话、成功范例让传销参与者敬畏，从
而产生崇拜心理。“灰色信息”是指解码非确定性、
非完全性的信息，这类信息要尽量避免使用，以免
动摇传销参与者的决心。传销组织者正是利用这一
策略，让被骗者深陷其中而不能自拔：大量使用白
色信息让你确信，大量使用黑色信息让你敬畏仰
慕。他们极少使用让你摇摆不定的灰色信息，如：
（10）“人正，行业正！早投资早受益，高投资高
回报！”
（11）“你想有钱的人，是钱挣钱，咱们没钱的
人，天天受苦受累。我们老板，进入这个行业半年就
买了车子，第二年就买了房子，第三年买了私人直
升飞机。”
例（10）中道理明白易懂，语气非常坚决，属于
白色信息；例（11）是财富神话，看不见也摸不到，只
能凭大脑想象，属于黑色信息。
三、虚假言语行为语言信息的功能和作用
（一）功能
这类语言信息的主要功能是诱导功能和控制
功能。
1 . 诱导功能
这种语言信息往往迎合了部分人想一夜成功、
一夜暴富的心理，相当具有诱惑性，如：
（12）“就想给你打电话呢，广西这边搞北部湾
大开发，准备建成第二个珠三角，机会不少。不忙的
话建议过来看看，要不了几年东盟就可以和欧盟抗
衡了！”
（13）“我们为什么带新人到处享受阳光和海
滩？因为我们企业的理念是身心健康，精力充沛，越
活越年轻。”
（14）“我们这里，无论老员工还是新员工，无论
贫富贵贱，我们都以家人相称，为什么？因为我们的
理念是和谐就是幸福。我们更懂得尊重、宽容、友爱
和感恩。”
不难看出，例（12）是财富诱导，例（13）是健康
诱导，例（14）是幸福诱导。
2. 控制功能
控制论（Cybernetics）是美国数学家 Wiener 创
立的。他认为控制是“关于动物和机器中控制和通
信的科学”。我们认为，控制是主动的，而且是带有
强烈目的性的活动，而受控则反之。按照造成后果
的轻重程度，语言控制分为一般控制和精神控制两
方面。
①一般控制。通常采取剥夺参与者之间的交流
话语权、散布威胁言论两种方法。
A、剥夺话语交流
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（15）“要想成功就做哑巴，要想失败就做喇
叭。”
B、散布威胁言论
（16）“全国只要通火车的地方，都有我们的人。
没有两把刷子，哪敢干这事。你手机上存有家人的
电话，你工作证和身份证都在我们手里，我们要骗
你家人来，轻而易举。”
例（15）是话语禁闭，是从行动上剥夺参与者的
语言交际，受控者往往精神崩溃而无奈妥协。例
（16）是散布威胁言论，通过语言威胁来达到控制别
人行动的目的。另外，他们通常还辅之以监视、软
禁、扣押手机、身份证等行动方式，迫使被控制者乖
乖就范。
②精神控制。又叫“洗脑”，是指通过系统性的
方法，对人进行密集性观念灌输，以改变其原有的
思想和态度的一连串的手法与过程。简单点说，就
是将一种思想植入到受害人的大脑，让他深信不
疑，不管这种思想是对还是错。
相比较而言，精神控制是一种更加凝固定型的
控制，思想根深蒂固之后自然更难消除。因此，精神
控制造成的后果远比一般控制严重得多。事实上，
无论是一般控制还是精神控制，传销组织内部控制
严密，手段专业，近乎职业化。被控制者通常很难摆
脱控制。
（二）作用
这类语言信息虽仅属于语言诈骗，但它的破坏
作用却不容低估。它不但可以造成巨大财产损失，
更容易造成个人心灵伤害和社会道德破坏。
1 . 个人心灵伤害
传销参与者可能出现以下几种情况：①个人价
值观扭曲。总想走捷径，幻想一夜暴富，从而不再通
过脚踏实地劳动来获取报酬。②法制观念淡薄。只
想早日挽回损失，从未想到运用法律武器来保护自
己。③缺乏识别能力和自制能力。自己本身被骗，但
为了挽回自身损失，却拼命地去骗别人，从而陷入
“以骗养骗”的怪圈。
2. 社会道德破坏
传销谎言的危害还在于造成社会道德体系的
破坏。多数传销参与者严重缺失诚信，往往置友情、
亲情、爱情于不顾，有的人甚至人性泯灭、道德沦
丧。这类语言信息的破坏性和杀伤力由此可见一斑。
四、应对策略分析
关于打击传销的措施和方法，历来仁者见仁智
者见智。我们在这里仅仅从信息语言学角度来分
析。周宁（2007）提出信息组织的理论基础是系统
论、耗散结构理论和协同论，信息组织的方法基础
是语言学、逻辑学和知识分类学。我们赞同周先生
的分析，同时我们还认为，语言是音义二元结合的
系统，语言不但可以传播声波信息，还可以传播语
义信息。结合声波学、语义学等相关学科的理论成
果，我们可从以下三方面对传销谎言进行防治：
1 . 扑灭信息源
第一道关卡是扑灭信息源。信息源正如声波学
的“声源”。从源头上做文章，给传销信息源“关禁
闭”，把这类活动尽可能扼杀在萌芽状态。比如我们
可以通过开展“无传销社区”宣传活动，让传销活动
没有立足之地；另外，我们可以广开言路，向群众收
集情报，发现一起，扑灭一起。但事实上，由于传销
信息源属于内部机密，而且具有相当的隐蔽性，刚
开始范围又较小，所以这一环节实施起来有一定难
度，很难对传销信息源完全“零封”。
2. 切断信息传播途径
第二道关卡是切断信息传播途径。传播途径正
如声波学的“传播介质”。如果不能从源头上遏止传
销活动，那就斩断其中间链条，从而使传销信息失
去传播通道，传销队伍也无从发展壮大。从历次打
击传销的经验来看，刚开始时传销从业人员数目并
不是很多，但如果忽视或者放任传销信息的传播，
却容易造成信息扩散，形成“耗散结构”，从而给社
会带来更大的破坏和危害。而依据协同论的观点，
切断信息传播途径往往需要多个主管部门组织协
同，出动大量人力、花费大量精力，因此这一环节属
于重中之重，称得上是关键环节。
3. 关闭信息接收机制
最后一道关卡是关闭信息接收机制。信息接收
机制有点类似声波学上的“接收器”。根据控制论的
观点，受控对象主要可以分为内控型与外控型两
类。内控型是指认为发生在自己身上的事取决于自
身行为的人，外控型者是指认为发生在自己身上的
事由自己无法控制的外部力量造成的人。我们认
为：一方面，对内控型传销从业人员，我们可以从语
言上采取规劝的办法；另一方面，对外控型传销从
业人员，我们必须加强他们的文化学习尤其是经济
学、社会学方面知识的学习，以增强他们抵抗传销
谎言腐蚀的能力。
以上三个环节，前后相承，
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环环相扣。但从根本上来说，关闭信息接收机制，提
高普通民众对传销的免疫力，才是一种最彻底、最
“治本”的方法。
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科技高速发展的今天，科技如同双刃剑，既带
给我们方便，快捷，也使得许多物质质地发生改变。
曾经的原始村落，曾经的生活方式也只是成为旅游
景点渐渐淡出了我们的视野，而古代纯自然的古老
的技艺尤显珍贵，再不保护，它们就只能成为博物
馆中的文物了，所以，能够恢复传统技艺是我们美
术工作者的重要责任。因为只有继承才有可能创
新，这也是艺术的生命力之所在。
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王向阳 恢复失传的土釉烧造山西兔毫工艺价值研究
图 3 兔毫釉局部
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